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ABSTRAKT
Një ndër tiparet kryesore të zhvillimit të një biznesi është komunikimi efektiv i cili ka
një rëndësi po të veçantë si nga ana e punëtorëve në raport me klientë po ashtu edhe nga
ana e punëdhënësve ndaj punëtorëve. Kjo për arsye se nëse punëdhënësi krijon një
raport të mirë me punëtorin e tij, atëherë kjo do të bëjë që punëtori ta bartë atë
pozitivitet tek klienti, gjë e cila sjellë përfitime të shumta. Me këtë rast rritet efikasiteti
dhe cilësia në punë, mbizotëron harmonia në ambientet e punës, përmirësohet raporti
ndërmjet blerësve dhe shitësve dhe kompanitë e bizneseve mund të zhvillohen në
mënyrë të suksesshme.
Studimi i temës “ Komunikimi si element kyç në ndërmarrësi “ synon të identifikojë
problemet e komunikimit në ndërmarrje. Ky studim synon të gjej përgjigjjen e një
pyetjeje kryesore si: “Pse komunikimi në bizneset tona është në nivel jo të duhur ku si
pasojë kemi marrëdhënie jo të mira ndërmjet punëdhënësve dhe punëmarrësve?”
Pra, si nevojë e domosdoshme për të ngritur performancën në ndërmarrësi është
rëndësia e avansimit të komunikimit, ku përmes këtij punimi do të njoftohemi me
faktorët që ndikojnë në arritjen e një komunikimi të mirë nga ana e punëdhënësve në
raport me punëtorët.
Ky punim ka një rëndësi sa akademike po aq edhe praktike ngase komunikimi i mirë
është çelësi për ngritjen e performancës në ndërmarrësi dhe është e ditur që asnjë derë
nuk hapet pa çelësin e saj. Me qëllim që ky punim të jetë më i plotë, do të përdoret
metodologjia me anën e pyetësorëve të cilët do të bëhen tek punëtorët në njëqind
kompani të ndryshme në Kosovë. Ky pyetësor do t’i përmbajë pesëmbëdhjetë pyetje
gjithsej dhe përgjigjet do të jenë të shfaqura në diagrame grafike. Përmes këtij pyetësori,
punëtorët e ndryshëm të ndërmarrjeve në Kosovë në mënyrë anonime do të na njoftojnë
se çfarë niveli i komunikimit është i shprehur ndërmjet punëdhënësve ndaj punëtorëve
të tyre, si dhe do të japin mendime lidhur me atë se çfarë duhet të bëhet që të
përmirësohet ky lloj komunikimi.

Fjalët kyçe: Ndërmarrësi, avansim, aftësi komunikuese, menaxhim, performancë,
marketing.
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1. HYRJE
Një prej arsyeve kryesore që më kanë shtyer ta marr këtë temë janë se si si ndikon
komunikimi i mirëfillët në ndërmarrësi.
Në pjesën më të madhe të ndërmarrjeve në vendin tonë komunikimi është i dobët,
shumica e bizneseve janë të dhënë vetëm pas përfitimit të shpejtë të parasë dhe harrojnë
se rruga më e mirë për të arritur

tek ajo është përmes komunikimit të mirë në

ndërmarrje po ashtu, komunikimi i dobët sjellë pakënaqësi në punë ku si pasojë ulet
performanca e punëtorit.
Çdo punë që ne e kryejmë për gjatë rrugëtimit të jetës gjithnjë e ka më parë një qëllim
që e mbështet fort atë. Së pari, qëllimi i këtij punimi është që nga shfletimi i literaturës
të njihemi me mendimet e ndryshme të njerëzve të shquar me famë botërore, të cilët
kanë lënë gjurmë të pashlyeshme me sukseset e tyre. Nga studimet e tyre ne kemi
vërejtur se të gjithë ata kishin gjuhë të argjendit. Prandaj, duke u bazuar në këto rregulla
ne kemi bërë një hulumtim tek punëtorët në ndërmarrje të ndryshme të Kosovës. Me anë
të këtij hulumtimi ne do të njoftohemi me nivelin e komunikimit ndërmjet punonjësve
dhe punëdhënësve.

1. A ekziston komunikimi në ndërmarrjet në Kosovë?
2. Cili është niveli i komunikimit në ndërmarrjet tona?
3. Sa i japin vlerë komunikimit punëdhënësit?
Po të mos kishte probleme, s’do të kishte nevojë për zgjidhje. Ka zgjidhje për çdo gjë,
mjafton që ne të identifikojmë problemin. Prandaj hapi i parë përpara çdo zgjidhje të
çfarëdo qoftë problemi është identifikimi i tij, ndërsa më pas duhet gjetur shkaqet dhe
mënyrat e zgjidhjes së atij problemi. Është mjaft e rëndësishme që të studiohet raporti
shkak – pasojë në mënyrë që zgjidhja të vie duke u përsosur herë pas here. Pjellë e këtij
punimi është rëndësia e komunikimit në ndërmarrësi, ndërsa si formulim i problemit
është tema me titullin:
“Komunikimi si element kyç në ndërmarrësi”. Burime të shkëputura nga literatura e
lexuar, janë marrë si citate dhe gjithashtu si refernca në fund të punimit, më saktësisht
në pjesën e bibliografisë.
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Nga vëzhgimet e mia në shumë ndërmarrje kam parë që komunikimi mungon shumë,
kështu që përmes këtij hulumtimi do të kemi mundës t’i shohim rezultatet në lidhje me
komunikimin të cilat fatkeqësisht nuk janë në nivelin e dëshiruar. Megjithatë mbesim
me shpresë që ky punim dhe të tilla të ngjashme sikur ky, si dhe shkrimet në mediat e
ndryshme të kontribuojnë në ngritjen e cilësisë së komunikimit në ndërmarrjet tona.
Ky punim është një mundësi e mirë për lexuesit që janë të interesuar të dijnë diçka
lidhur me rëndësinë që ka komunikimi në biznes në përgjithësi, si dhe me rezultatet e
komunikimit të shprehur në ndërmarrjet e ndryshme të Kosovës në veçanti. Përmes
shembujve të ndryshëm të cilët do t’i trajtojmë në këtë punim, dhe rezultateve të të
anketuarve lidhur me komunikimin në biznes, shpresoj që lexuesit do të kenë një
pasqyrë më të qartë rreth rëndësisë së komunikimit. Ata do të njihen me rastet kur
komunikimi ka qenë i mirë në kompani si kanë ecur punët në drejtim e duhur, dhe si
kanë pasur ngecje ato kur ai ka qenë i dobët.
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2. SHQYRTIMI I LITERATURËS
Shqyrtimi i literaturës jep një pasqyrë të studimeve të mëparshme të kryera mbi tema të
ndryshme. Kjo pjesë e temës siguron shpjegime dhe përshkrime të subjekteve kryesore
për të ndërtuar këtë temë.
2.1 Mbi komunikimin dhe llojet e tij

Komunikimi (lat. cum = me, munire = lidh, ndërtoj) është ecuria që lejon gjallesat të
shkëmbejnë informacion nëpërmjet disa mënyrave dhe niveleve. Pra, lidhur me këtë
mund të themi se komunikimi paraqet procesin e kalimit të informatave nga burimi deri
te pranuesi, si dhe reagimi nga pranuesi deri tek burimi i informacionit (Wikipedia,
2016)
Termi komunikim përdoret lirisht nga të gjithë në shoqërinë moderne, duke përfshirë
anëtarët e dijetarëve të përgjithshëm të sjelljes publike dhe organizative dhe praktikuesit
e menaxhimit. Me sa duket e më shumë rëndësi, megjithatë, është fakti se komunikimi
është një proces personal që përfshin shkëmbimin e sjelljeve.
Komunikimi është një proces i njeriut, një tjetër ekspert komunikimi thekson implikimet
e sjelljes së komunikimit duke vënë në dukje se " mjeti i vetëm me të cilin një person
mund të ndikojë te një tjetër është nga sjelljet që ai kryen, që është, shkëmbimet
komunikuese ndërmjet njerëzve. Me fjalë të tjera, sjelljet që ndodhin në një organizatë
janë jetike për procesin e komunikimit. Qasja organizative për komunikim paraqet
terren të mesëm ndërmjet teorisë së informacionit nga njëra anë dhe të komunikimit
ndërpersonal në anën tjetër. (Kasimati & Manxhari, 2005).
2.2 Historia e Komunikimit

Historia e komunikimit nuk është aspak e re. Ajo është bashkëudhëtare e njeriut që nga
fillimet e tij. Rastet e dokumentuara të komunikimit ne i kemi pikturat dhe shkrimet e
lashta nëpër shpella dhe shkëmbinjë të cilat na flasin shumë për komunikimin ndërmjet
njerëzve gjatë historisë. Një ndër shembujt e shumtë do të përmendim shpellën Altamira
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në Spanjë me pikturat e saj të vjetra rreth 14 000 vite, e cila na flet shumë për
komunikimin. Në atë kohë jeta njerëzore varej nga gjuetia dhe këtu shprehen udhëzimet
se si duhet sulmuar gjahu (shih fig.1). Kjo ishte mënyra më e mirë që njerëzit e kësaj
kohe e zbuluan për t’i përcjellë informatat nga brezi në brez. Kjo shpellë u zbulua në
vitin 1880 dhe u përcoll me reagime të ashpra publike, meqë në atë kohë ekspertët nuk
besonin që njeriu parahistorik kishte kapacitet intelektual për të krijuar art. Vërtetimi i
origjinalitetit të pikturave në vitin 1902, ndryshoi përgjithnjë perceptimin tonë mbi
qeniet parahistorike (Wikipedia, 2014).

Figura 1. Shigjetarët dhe gjaku i tyre – drerët
Burimi: Altamira cave, 2010
Komunikimi është përmendur shpesh praktikisht si rrënjë e të gjitha problemeve të
botës. Për shembull, disa shkrimtarë të menaxhimit kanë vërejtur se: “ndoshta është e
vërtetë, pasi dikush ka sugjeruar, se zemra e gjithë problemve të botës – të paktën e
njerëzve me njëri-tjetrin është paaftësia e njeriut për të komunikuar”.

Komunikimi është një nga dinamikat e diskutuara më shpesh në të gjithë fushën e
sjelljes organizative, por kjo rrallë kuptohet qartë. Në praktikë, komunikimi efektiv
është një parakusht themelor për arritjen e qëllimeve organizative, por ajo ka mbetur një
nga problemet më të mëdha me të cilat përballet menaxhimi modern. Komunikimi është
një temë shumë e gjerë dhe sigurisht nuk është i kufizuar në fushën e sjelljes
organizative.
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2.3 Llojet e komunikimit

Komunikimi i mirë mund të kryhet në disa forma. Tri format kryesore të komunikimit
janë: Komunikimi verbal, i shkruar dhe i shprehur (gjuha e trupit).

2.3.1 Komunikimi joverbal
Komunikimi nuk është vetëm rreth fjalës së shkruar dhe të folur, apo imazheve pamore.
Komunikimi joverbal mbështetet në lëvizje dhe raporte hapësinore. Ai quhet ndryshe
edhe komunikimi prelinguistik. Qeniet njerëzore poashtu komunikojnë në masë të
madhe rreth vetes nga gjuha e trupit që ata e projektojnë dhe që e shohin tek të tjerët.
Dy individë, për shembull mund të kenë pothuajse kualifikim dhe përvoja identike, por
përmes gjuhës së trupit, njëri mund të paraqitet aq me vetëbesim dhe i entuziasmuar
përderisa tjetri duket i shqetësuar dhe i pavendosur (Dobson, 2003).
Mesazhet që ne i përcjellim mund të jenë të qëllimshme, të tilla si një dremitje të kokës,
një buzëqeshje, një ngërdheshje, ngritje e supeve, apo të pavullnetshme si një drithmë.
Gjuha e trupit, shpesh mund të përcjellë më shumë kuptim sesa çdo fjalë që mund të
flitet.
Është shumë e rëndësishme që gjuha e trupit tuaj është interpretuar në mënyrën që ju
dëshironi që ajo të jetë. Njerëz të tjerë mund të jenë po aq e mprehtë sikurse edhe ju,
dhe nëse ju tregoni një shprehje të mërzitur apo i keni ngulitur sytë tuaj në tavan duke
qenë i bezdisur, shanset janë se kjo gjë do të vërehet.
Në qoftë se ju doni të tregoni bezdi apo mërzi atëherë kjo është në rregull, por
ndonjëherë ju duhet të fshehni ndjenjat tuaja të vërteta dhe të pretendoni që jeni të
interesuar në atë që dikush tjetër është duke thënë, ndoshta për hir të një marrëveshje
biznesi, ose për shkak se personi që është duke folur është i rëndësishëm për ju për një
arsye apo një tjetër.
Po ashtu pjesë shumë të rendësishme të komunikimit joverbal janë shprehjet e fytyrës.
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Disa shkencëtarë besojnë se shumë shprehje të fytyrës si: buzëqeshja, të qeshurit dhe të
qarët janë universale dhe të pranishëm në të gjitha kulturat dhe se kanë një bazë
gjenetike. Për shembull, përshëndetja e një personi të njohur, nga ana jonë, me shumë
mundësi mund të realizohet me ngritjen e vetullave. Eibl-Eibesfeltdt më 1972, zbuloi se
ngritja e vetullave përpjetë ekziston si e tillë në shumë lloje kulturash. Fëmijët që kanë
lindur të verbër, kanë të njëtat shprehje fytyre që kanë edhe fëmijët që shikojnë.
Gjithashtu edhe pozicioni, qëndrimi i trupit apo e ashtuquajtura Gjuhë e trupit, zë vend
në procesin e komunikimit pa fjalë.
Shembull tipik i cili përdor me finesë gjuhën e trupit në kohët e fundit mund ta marrim
Steve Jobs-in. Ai bëhet i gjallë kur është në këmbë dhe duke lëvizur në skenë. Ai
dukshëm ka energji të pakufishme. Kur ai është më së miri, ai bënë tri gjëra që çdokush
mundet dhe duhet t’i bëjë, për të rritur aftësitë folëse dhe prezantuese. Ai bënë kontakt
me sy, mban një qëndrim të hapur dhe përdor gjeste të shpeshta të duarve (Gallo, 2010).
Specialistët e përkufizojnë si sjellje joverbale sjelljen e cila mund të shprehë
emocionalitet. Nervoziteti mund të shprehet nga kafshimi i thonjve të gishtave ose
rrotullimi i gishtave të mëdhenj rreth njëri-tjetrit. Shikimi në sy, drejtimi drejt personit
të ulur përballë kanë domethënien e vet. Ato tregojnë për interesimin që ka personi për
personin tjetër. Kjo formë komunikimi shpeshherë përdoret edhe në diplomaci, në
këshillime, kur dëshirohet t’i tregohet klientit për kujdesin ndaj tij. Prandaj, siç shihet
rëndësia e komunikimit prekë në çdo sferë të jetës njerëzore. Ndërsa, sa i përket
avancimit të komunikimit për ngritjen e performancës në ndërmarrësi atëherë vlenë të
theksohet fakti që edhe komunikimi përmes gjuhës trupore është mjaft domethënës në
ngritjen e performancës dhe e lehtëson kominikimin e anasjelltë ndërmjet udhëheqësve
dhe punojësve në ndërmarrësi.

2.3.2 Komunikimi verbal
Komunikimi është pjesa kryesore e ekzistencës së njerëzimit. Madje edhe foshnja e
posalindur qanë që të tërheq vëmendjen e nënës së saj me faktin se është e uritur. Ky
është komunikim, zakonisht me shumë efektivitet. Kur të bëhemi më të vjetër,
megjithatë, jeta bëhet më komplekse. Kemi shpenzuar kaq shumë gjatë jetë sonë të
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përditshme për të komunikuar në një mënyrë apo tjetër, por fatkeqësisht nuk është rasti.
Jeta do të jetë shumë më e lehtë nëse ne gjithmonë e dimë saktësisht çfarë të tjerët duan
të thonë. Askund komunikimi ekeftiv nuk është më i rëndësishëm sesa në punë.
Informacioni jetik duhet të shkëmbehet (të jepet e të merret) dhe të kuptohet qindra herë
në çdo ditë pune (Dobson, 2003).
Në procesin e komunikimit përmes gjuhës së folur, është jashtëzakonisht i rëndësishëm
procesi i të dëgjuarit. Të dëgjuarit ka të bëjë me përqëndrimin e vëmendjes ndaj
mesazheve, informacioneve që përcillen, përkatësisht dërgohen nga dikush tjetër. Është
mjaft e rëndësishme edhe marrja e shënimeve të shkurtra derisa dikush përcjell
mesazhet deri te dëgjuesi – marrësi i mesazheve (Wikipedia).
Më poshtë janë paraqitura disa këshilla për të arritur një komunikim të suksesshëm siç
vijon më poshtë:
•

Merr shënime për qëllimin që do të flisni.

•

Zgjedh kohën e duhur për ta thënë atë.

•

Zgjedhni fjalët tuaja me kujdes.

•

Sigurohu që informata jepet te personi i duhur.

•

Përpiqu të gjykosh reagimin e personit tjetër (Dobson, 2003).

•

Disa shembuj të aftësive komunikuese në veprim.

•

Lavdërimi i një kolegu për diçka të bërë mirë.

•

Marrja dhe veprimi në një pjesë të vështirë të këshillës.

•

Puna me kolegë për ta zgjidhur një problem të ngatërruar.

•

T’i ndihmosh dikujt në punë.

•

Qetësimi i një klienti të zemëruar.

•

Delegimi me sukses i një detyre te dikush më i ri.

•

Prodhimi i një dokumenti në të cilin çdokush dëshiron të referohet.

•

Planifikimi i një udhëtimi biznesi të suksesshëm.

•

Shkrimi i një letre të zbritjeve.

•

Kthimi i disa figurave të ndërlikuara në një diagram të qartë.

•

Të jesh i mirë në intervistë.

•

Të jesh ndihmës dhe gazmor në telefon.
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•

Thënia e një falënderimi të sinqertë kur dikush të ka ndihmuar ty.

•

Ndihma e një vizitori në organizatën tuaj.

•

Mësimi për të punuar me pajisje të reja telekomunikuese (Dobson, 2003).

2.3.3 Komunikimi i shkruar
Askund më i rëndësishëm komunikimi nuk është sesa në punë. Shumë transaksione
biznesi shkojnë gabim për shkak të komunikimit të dobët ndërmjet njerëzve. (Dobson,
2003) Komunikimi i shkruar është i rëndësishëm në botën e biznesit, sepse sjell një
regjistër të përkohshëm të informatave. Një kopje mund të mbahet për referencë të
ardhshme nga dërguesi dhe marrësi. Komunikimi i shkruar poashtu është i rëndësishëm,
sepse mundëson që qështjet e ndërlikuara të sqarohen plotësisht, mundëson që kopjet të
dërgohen te shumë persona, mundëson që përmbajtjet të planifikohen dhe të draftohen
paraprakisht (Dobson, 2003).
Planifikimi i komunikimit të shkruar preferohet të bëhët në këtë mënyrë:
•

Mbledh informata që ju nevojiten.

•

Kontrollo dhe rikontrollo nëse informata është e saktë.

•

Merr një skicë shënim për të.

•

Përgatite një draft kopje.

•

Lexoje draft kopjen dhe rregulloje aty ku është nevoja.

•

Përgatite kopjen finale

2.3.4 Arti i Dëgjimit
Të folurit është mësimi i parë që u jepet fëmijëve. Komunikimi është aftësia më e
madhe në jetë. Nëse njeriu arrin të zotëroj komunikim cilësor atëherë shumë rrugë do ti
ketë të hapura. Në të kundërtën nëse njeriu mësohet që nga fëmijëria vetëm të flas pa i
kushtuar rëndësi çastit të nevojshëm atëherë kjo do ta bëjë të neveritshëm tek njerëzit e
tjerë dhe rrezikon të mos ketë dëgjues. Do të përmendim një fjalë nga Plutarku i cili në
lidhje me këtë thotë: “Do të ishte mirë që njerëzve t’u mësohej që herët qysh të heshtin,
pasi jo rrallë pendohemi që kemi folur dhe kur kemi heshtur.”
Ne e kalojmë shumicën e kohës duke komunikuar. Por, shqyrtojeni këtë: Ju janë dashur
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vite për të mësuar se si të shkruani dhe të lexoni, vite të tjera duke mësuar se si të flisni.
Po ç’mund të themi rreth të dëgjuarit?
Tani do ti përmendim disa këshilla se si të komunikojmë duke respektuar dëgjimin.
Kërko fillimisht të kuptosh pastaj të kuptohesh. Për të treguar koncentrimin në fjalimin
e folësit duhet dëgjuar me vëmendje, të bëjmë lëvizje të kokës, poashtu duhet reaguar
duke demonstruar shprehje të fytyrës, si: rrudhja e ballit, ngritja e vetullave dhe
buzëqeshja. Do të vëreni efektin që do të ketë personi i cili flet me ty, qoftë i ri ose i
vjetër. Do të vëresh se ai do të përqendrohet në ty edhe më shumë (El-Arifi, 2009).
Dëgjo me vëmendje. Lëvize kokën për të treguar se je duke dëgjuar bashkëbiseduesin.
Reago duke demonstruar shprehje të fytyrës, si: rrudhe ballin, ngriti vetullat, buzëqesh,
kafshoji buzët në befasi. Vëreje çfarë efekti do të ketë te personi, i cili flet, qoftë i ri ose
i vjetër. Ti do të vëresh se ai përqebdrohet në ty edhe më shumë (El-Arifi, 2009).
2.4 Procesi i Komunikimit

Gjatë komunikimit, ekziston një proces që ndodh. Si fillim, ju mendoni diçka, të cilën
pastaj e shndërroni në fjalë dhe këto ia shprehni një personi tjetër. Personi tjetër i dërgon
fjalët e juaja, përkthen kuptimin e tyre dhe pastaj ju përgjigjet. Fjalët janë tinguj që
lëvizin nëpër ajër njëlloj si valët e radios dhe godasin trurin tuaj, ku ju i përthithni ato, u
përktheni domëthenien dhe pastaj ktheni përgjigjen e radhës.

Në këtë proces komunikimi ka shumë mundësi për keqkuptime. Ju mund të përdorni një
fjalë, e cila vë në lëvizje një reagim të ndryshëm nga ai që prisnit. Ju mund të përdorni
një fjalë e cila nënkupton diçka të ndryshme për personin që po dëgjon. Ju mund ta
shqiptoni gabim një fjalë, kështu që ajo ‘pëson deformim gjatë përkthimit’.

Kur personi tjetër dëgjon mesazhin tuaj, ai mund ta përkthejë atë krejtësisht ndryshe nga
ajo që shqiptuat ju. Ato çka do të shpreh personi tjetër në përgjigjën ndaj fjalëve tuaj,
mund të nënkuptojmë diçka të ndryshme nga ajo që dëgjuat ju. Në dhomë mund të ketë
zhurma ose faktorë të ndryshëm shpërqëndrues, mbase ndokush që hyn, ose del jashtë,
ose, ndonjë makinë që kalon diku aty pranë; të gjitha këto mund ta ndërpresin rrjedhën e
komunikimit dhe ta shpërqëndrojnë, ose folësin, ose dëgjuesin (Tracy, 2014).
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2.5 Komunikimi interaktiv në organizata
Struktura klasike hierarkike e organizimit i jep njohje formale vetëm për komunikimin
vertikal.

Figura 2. Komunikimi vertikal
Burimi: Rasel, 2016
Komunikimi horizontal është i nevojshëm për të bërë një përpjekje të koordinuar në
arritjen e qëllimeve organizative. Çelësi i vërtetë për komunikim horizontal është gjetur
në njerëzit dhe sjelljet (Kasimati & Manxhari, 2002).

Figura 3. Komunikimi horizontal
Në çdo nivel të shoqërisë moderne, komunikimi është një problem. Komunikimi i mirë
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është si stimulues, si kafe e zezë dhe po aq e vështirë për të fjetur pas. Anne Morrow
Lindbergh thotë: “Domëthëniet e fjalëve nuk gjenden brenda fjalëve, ato gjenden brenda
nesh.
Nga përvojat e imja, komunikimi i paefektshëm ose i dobët është një nga sfidat e tyre
kryesore. "Komunikimi është naftë që mban të ndezur motorin e organizimit të punës në
mënyrë efektive.
Një studim nga Watson Wyatt në vitin 2009 gjeti se komunikimi i brendshëm efektiv
ishte një nga drejtuesit e performancës veçanërisht në kohë të vështira ekonomike.
Watson Wyatt, në studimin e tij zbuloi se kompanitë që komunikojnë në mënyrë
efektive kanë pasur një kthim 47% më të lartë për aksionerët për një periudhë
pesëvjeçare nga mesi i vitit 2004 deri në mesin e vitit 2009 dhe arriti në përfundimin,
"Komunikimi efektiv i brendshëm mund të mbajë punonjësit të angazhuar në kompanitë
e biznesit dhe të ndihmojë të mbajë talentin kryesor, të sigurojë vlera të qëndrueshme të
konsumatorëve dhe të japë performancën superiore financiare për aksionarët (Henry,
2013). Komunikimi i biznesit është një proces që nuk përfundon pasi kjo ka të bëjë me
shkëmbimin e vazhdueshëm të informacionit. Kur biznesi rritet dhe zgjerohet, ka më
shumë presion për nevojën e komunikimit efektiv të biznesit. Punonjësit dhe ata jashtë
kompanisë duhet të jenë në gjendje të komunikojnë në mënyrë efektive.
Për më tepër, në qoftë se ju jeni duke dhënë një raport apo prezantim, atëherë ju
gjithashtu duhet të përdorni gjuhën e trupit si një element shumë të rëndësishëm të
komunikimit.
Komunikimi efektiv i biznesit është i rëndësishëm për mbijetesën dhe rritjen e
kompanisë. Nëse ka komunikim të mirë, atëherë të gjithë ata që janë pjesë e kompanisë
do të kenë marrëdhënie të këndshme (The Communication Zine, 2013).
Aftësia për të komunikuar mirë është thelbësore për suksesin e tyre. Peter Drucker, një
nga mendimtarët më të mëdhenj të menaxhimit të kohës sonë, thotë:
Për menaxherët në organizatat e mëdha kjo aftësi për të shprehur veten është ndoshta
më e rëndësishmja prej të gjitha aftësive që një person mund të posedojnë (Agrawala,
2010). Komunikimi efektiv është një mjet me rëndësi jetike për çdo pronar të biznesit.
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Ju duhet të jeni në gjendje të shpjegoni qartë politikat e kompanisë për klientët tuaj
(Queensland Government, 2016).
Komunikimi efektiv është se si ju keni përcjellë një mesazh në mënyrë që ajo është e
pranuar dhe kuptuar nga dikush pikërisht në mënyrën që ju keni synuar.
Komunikimi efektiv është ngjitës që ju ndihmon të thelloni lidhjet tuaja me të tjerët dhe
për të përmirësuar punën në grup, vendimmarrjen, si dhe zgjidhjen e problemeve. Kjo ju
mundëson për të komunikuar mesazhe edhe negative ose të vështira, pa krijuar konflikte
apo pa shkatërruar besimin.

Figura 4. Komunikimi efektiv në organizata
Burimi: Marsolek, 2016
Pengesat për komunikim efektiv ndërpersonal
•

Stresi

•

Mungesa e përqëndrimit.

•

Gjuha e trupit në kundërshtim me ato qe flet personi në fjalë

•

Gjuha negative e trupit (Robinson, Segal dhe Smith, 2016)

Sipërmarrësit vazhdimisht ndërveprojnë me njerëz, duke përfshirë klientët dhe
punonjësit, huadhënësit financiarë, investitorët, avokatët dhe kontabilistët. Aftësia për të
krijuar dhe mbajtur marrëdhënie pozitive është vendimtare për suksesin e sipërmarrjes.
Sipërmarrësit duhet të sigurojnë se të gjitha pozicionet në biznesin e tyre janë zënë nga
njerëz të efektshëm. Suksesi juaj si një sipërmarrës është vendosur në pjesën më të
madhe nga aftësia juaj për të komunikuar.
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2.6. Komunikimi në publik

Dikush që do të bëjë karrierë në politikë ose në jetën publike, thjesht duhet të mësojë se
si të flasë bukur në publik. Është e vërtetë se disa njerëz janë lindur me gjuhë argjendi.
(Tracy, 2014). Në një studim amerikan, disa vite më parë u gjet se disa njerëz i
frikësohen të folurit në publik më shumë se luftës bërthamore, vdekjes, dhe shkatërrimit
financiar.
Të kuptuarit e psikologjisë së publikut është hapi i parë. Nëse nuk e kupton se çfarë ata
duan të dëgjojnë, ti je duke e shpenzuar kot kohën tënde (Nicolls, 2003)
Të gjithë komunikuesit e mëdhenj e kanë një gjë të përbashkët- Ata e kuptojnë çka e
motivon një publik që të dëgjojë (Nicolls, 2003).
Gladstone, një nga politikanët më kryesorë të shekullit të nëntëmbëdhjetë, kishte gjashtë
rregulla për të folur, të cilat ai ua jepte të tjerëve si këshillë se si ti mbajnë fjalimet
publike. Ato këshilla ishhin si në vijim: përdorni fjalë të thjeshta, fjali të shkurtra, të
folurit e veçantë, testoni argumentet tuaja më parë, dijeni subjektin tuaj, dhe të shikoni
audiencën. Sipas dëshmitarëve okularë, Gladstone kishte një zë të mirë me thellësi të
madhe dhe shumëllojshmëri e ton, sy të mprehtë dhe aftësinë për të përdorur gjeste të
jashtëzakonshme (Nicolls, 2003).
Kur oratori grek Demosteni u pyet se cilat ishin tre kushtet për oratori, u përgjigj:
dërgesë, dërgesë, dërgesë.
Ndërsa Ciceroni në lidhje me cilësitë e një oratori thotë se: "Tek një orator ne duhet të
kërkojmë mendimet e nje filozofi, mprehtësinë e një magjistari, stilin e të folurit
pothuajse poetik, kujtesën e një avokati, zërin e një autori tragjik dhe qëndrimin e
përsosur të një aktori" Ciceroni. Këshilla e Kuintilianit për oratorët ishte që të jenë të
qartë, të shkurtë dhe të besueshëm. Gjuha e kualitetit pothuajse mesatar nëse
rekomandohet nga mbajtja me forcë, do të prodhojë një efekt më të fuqishëm sesa gjuha
më e shkëlqyeshme, nëse privohet nga ajo përparësi (Nicolls, 2003).
Shumë folës dështojnë për shkak të mendimit të çrregulluar. Ata nuk e dinë vërtet çka
po përpiqen të komunikojnë dhe pse (Nicolls, 2003). Pra, hapi i parë i komunikimit në
publik është qartësia e subjektit brenda folësit dhe pastaj subjektin e tij ta ketë të
mbrojtur me argumente. Ndërsa, në të kundërtën, folësi mund të dështojë fare lehtë para
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audiencës nëse ai nuk e ka të qartë në vete atë që po mundohet t'ua sqarojë të tjerëve! E
si mund të kuptojë publiku se për qfarë po flitet kur folësi është fare i paqartë?
Në një gjendje të tillë, audiencës nuk i mbetet asgjë tjetër vetëm se të flejë, sepse biseda
e folësit nuk e zgjon asnjë lloj kureshtjeje.
2.7 Si të mbani lidhjet, negocioni dhe bindni?

Komunikimi është procesi i kalimit të informacionit dhe i kuptimit të tij nga një burim
tek një destinacion. Përpara se të ndodh komunikimi, duhet të ekzistojë një qëllim, i
shfaqur në formën e një mesazhi që duhet përçuar nga një burim në një destinacion.
Mënyrat konkrete të komunikimit mund të jenë: biseda sy me sy, biseda telefonike,
posta elektronike, informacionet e shkruara, fotografitë, vizatimet, mbledhjet, tabelat në
mur, skemat, grafiqet etj. Komunikimi sy me sy është një mënyrë e mirë për të
komunikuar informacione për çështje delikate apo të rëndësishme që kërkojnë fidbek të
menjëhershëm dhe komunikim intenziv ndërmjet të dy palëve. Lidhja e fundit në
procesin e komunikimit është fidbeku. Fjalë për fjalë, 'feedback' nënkupton 'të ushqesh
mbrapsht'. Praktikisht, fidbeku nënkupton informacionin që marrësi i dërgon burimit në
mënyrën se si e ka marrë dhe e ka kuptuar mesazhin fillestar. Pra, është një mesazh që e
ndjek kahun e kundërt me atë origjinalin (fillestar) duke kaluar nëpër po ato faza, pra
duke përfshirë të njëjtat elemente, por me kah të kundërt. Marrësi bëhet nisës dhe nisësi
marrës. Në mënyrë skematike, procesi i komunikimit duke përfshirë edhe shpjegimin
për fidbekun, mund të paraqitet kështu. (Kasimati & Manxhari, 2002). Mbajtja e
lidhjeve kolegiale në vendin e punë paraqet një rëndësi të vecnatë në ngritjen
përformancës. Nëse mund të mbani një lidhje me kolegët tuaj në mënyrë të suksesshme
dhe të ndërtoni marrëdhënie të mira me çdonjërin me të cilin punoni, ju do të keni
shansin të bëni jetë dhe punë më të vlefshme dhe më të kënaqshme (Nicolls, 2003). Në
jetë ne mund të themi gjëra të mëdha, por me aq pak sens e entusiazëm saqë nuk arijmë
të bindim askënd. Aftësia e të bindurit të tjetrit ka rëndësi mjaft të madhe.
Sokrati, filozofi endacak i Athinës bëri një metodë të ashtuquajtur metoda sokratike. Ai
arriti të bënte atë që shumë pak njerëz në histori kanë mundur ta bëjnë: ndryshoi
drejtimin e mendimit njerëzor, dhe sot, njëzetekatër shkuj pas vdekjes së tij, nderohet si
një nga njerëzit më të mençur. Kjo metodë bazohet e gjitha mbi aftësinë për të marrë
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një përgjigje pozitive. Ai bënte pyetje për të cilat bashkbiseduesi i tij ishte i detyruar të
përgjigjej me pohim dhe vazhdonte deri sa kundërshtari i tij, pothuaj pa e kuptuar,
aprovonte nje përfundim të cilin disa minuta më parë do ta kishte refuzuar kategorikisht
(Carnegie, 2006).
2.8 Komunikimi në ndërrmarësi

2.8.1 Vështrim i përgjithshëm mbi komunikimin në biznes
Fjala "komunikim" rrjedh nga fjala latine 'communicare' që do të thotë për të dhënë, për
të marrë pjesë, për të ndarë ose për të bërë të zakonshme. Komunikimi është veprimtaria
e shkëmbimit të informacionit kur marrësi e kupton dërguesin. Komunikmi mund të
përkufizohet si mjeti me anën e të cilit individët arrijnë të shkëmbejnë ndërmjet tyre
informacionin për operacionet dhe veprimtaritë që realizohen në një organizatë biznesi.
Për rëndësinë dhe rolin e komunikimit kanë shkruar shumë autorë të njohur dhe të
ndryshëm. Kështu për shembull, Ch Barnard thekson se: 'komunikimi duhet të zërë një
vend qëndror në teorinë e organizimit, për shkak se struktura, gjerësia e shtrirjes dhe
fusha e organizimit përcaktohen pothuajse tërësisht nga teknikat e komunikimit'.
Suksesi i çdo biznesi në një masë të madhe varet nga komunikimi efikas dhe efektiv.
Gjatë rrugës deri te e cila arrihet nje rezultat i suksesshem sigurisht qe kemi pengesa
dhe probleme, por kuptohet që ka mënyra për zgjidhjen e tyre, të cilat duhet kërkuar dhe
analizuar. Njëri ndër këto probleme është edhe problemi i menaxhimit, i cili
përgjithësisht rezulton më komunikim të dobët. Në lidhje me këtë, shoqata Menaxhimi
amerikan (AMA) definon: "Komunikimi është çdo sjellje që rezulton në shkëmbimin e
kuptimit." Arritja e suksesit në biznes, në ditët tona, varet në mënyrë të ndjeshme nga
aftësitë komunikuese me njerëzit, brenda dhe jashtë organizatës. Pavarësisht nëse bëhet
fjalë për një vend pune apo për të gjetur klientë të rinj, suksesi ose dështimi kanë lidhje
direkte me aftësitë për të komunikuar
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2.8.2 Funksionet jetike të Menaxhimit – Matja e Performancës
Në menaxhim ekzistojnë disa funksione, të cilat përcaktojnë suksesin ose dështimin e
një drejtuesi ekzekutiv.

Figura 5. Funksionet e menaxhimit
Në menaxhim, ju duhet të performoni në një nivel të përshtatshëm në secilën prej shtatë
fushave, nëse dëshironi të jeni të aftë për ta bërë punën tuaj në mënyrë të duhur.

1.

Bëni plane - Planifikimi është një nga aftësitë kryesore të menaxhimit dhe
funksioni i parë jetik. Rregulli për të arritur suksesin në menaxhim është 'që t'i
hedhësh mendimet në letër'. shkruani objektivat që keni në mendje dhe krijoni
qartësi absolute për pikësynimet që dëshironi të arrini. Sa më shumë qartësi të
kenë njerëzit për objektivat dhe planet tuaja, aq më shpejt mund ta nisin punën
dhe aq më mirë mund t'i kryejnë detyrat e dhëna. Rregulli për të arritur suksesin
në menaxhim është që, "t'i hedhësh mendimet me shkrim"

2.

Organizohuni - Sapo të keni mbaruar me planifikimin, ju lind nevoja që të
mblidhni bashkë të gjithë njerëzit, fondet monetare, burimet dhe pajisjet e tuaja
të domosdoshme, për ta shndërruar planin në realitet. Drejtuesit më të mirë janë
të shkëlqyer përsa i përket aftësisë së planifikimit dhe organizimit. Si rrjedhojë,
ata munnd të mbledhin bashkë dhe të koordinojnë aktivitetet e një numri të
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madh njerëzish, për arritjen e detyrave jashtëzakonisht komplekse. Përsëri, çelësi
i mirëorganizimit është që t'i hedhësh mendimet në letër. Sa më shumë kohë të
harxhoni me planifikimin dhe organizimin përpara se të filloni veprimet, aq më
shumë ka gjasa që të arrini sukses.
3.

Gjeni njerëzit më të mirë - Funksioni i tretë jetik është gjetja ose rekrutimi i
njerëzve. Zotësia për të gjetur njerëz të duhur është thelbësore për suksesin si
menaxher. Për të dhënë kontributin si menaxher, duhet intervistuar dhe punëuar
njerëzit më të mirë për punën. Njëkohësisht, duhet larguar nga puna njerëzit që
nuk janë të aftë për të bërë punë të shkëlqyer në arritjen e pikësynimeve të
menaxherit.

4.

Mësoni të delegoni - Delegimi është një zotësi thelbësore që menaxheri dëshiron
ta mësojë, sepse kjo gjë u krijon mundësi për të maksimalizuar prodhueshmërinë
dhe për të nxjerrë nga punëtorët kontributin e tyre më të mirë.

5.

Qëndroni në krye të punëve - Mbikqyrja kërkon që punëtorët të jenë absolutisht
të qartë për atë të cikën punëdhënësit presin ta kryejne ata dhe në çfarë
standardesh performance duhet bërë. Kur punëtorët e dijne që po mbikqyren, ka
shumë të ngjarë që ata të bëjnë një punë të shkëlqyer dhe ta kryejnë atë brenda
limiteve kohore.

6.

Mbajini njerëzit të informuar - Sigurohuni që komunikimet midis jush dhe bosit
të jenë të qarta dhe të vazhdueshme. Vendosni një rutinë të rregullt takimesh
kokë me kokë, ose ballë për ballë, për të mbajtur bosin tuaj plotësisht të
informuar për gjithçka që jeni duke bërë dhe si po shkojnë punët. Sipas
intervistave të studimeve të emisionit 'Një vend i shkëlqyer për të punuar, 'i cili
zhvillohet çdo vit, punonjësit e lumtur që punojnë për ndonjë organizatë, thonë
se ata ndihen gjithmonë në dijeni rreth gjërave që kanë lidhje me punën dhe
kompaninë e tyre.

7.

Caktoni standarde të qarta - Kjo është kur ju vendosni standarde të qarta për
çka dëshironi të bëhet, kështuqë të gjithë punonjësit ta dinë me saktësi sesi të
masin performancën e tyre.
Prandaj, matja ka një rëndësi të veçantë dhe për këtë autori Brian Tracy me të
drejtë shprehet:
"Nëse nuk mat dot diçka, nuk mund as ta menaxhosh" (Tracy, 2014).
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2.8.3 Marrëdhëniet me publikun
Shumica e organizatave kanë një personel të marrëdhënieve me publikun për t'u dalë
përpara problemeve me njerëz të ndryshëm, për të trajtuar ankesat, për t'u marrë me
median dhe për të ndërtuar imazhin e korporatës. Njerëzit e interesuar në marrëdhëniet
me publikun duhet të jenë të aftë të flasin e të shkruajnë qartë e bindshëm. Ata duhet të
kenë një edukim në gazetari, komunikim ose arte. Sfidat në këtë vend pune janë tepër të
larmishme dhe shumë të orientuara drejt njerëzve. Shefi i marketingut global i P&G,
Jim Stengel, shprehet kështu: "Nëse vëmë një bast të madh për të ardhmen tonë,
pikërisht këtu, pikërisht tani, unë do të thosha që shpenzim i mençur i parasë është kur
kjo hidhet për ndërtimin e marrëdhënieve me klientin (Kotler & Armstrong, 2013).
2.9 Jepi vlerë punëtorit

2.9.1 Punësoni njerëz të duhur
Nëse nuk do të mund të punësoni njerëz të aftë, me zotësitë e duhura, me njohuri dhe
temperament për t'ju ndihmuar, keni për të përfunduar me një mori punësh, të cilat do
t'ju duhet t'i kryeni vetë. Zotësia që do të tregoni për të punësuar njerëzit e duhur, të cilët
do t'ju ndihmojnë ta kryeni punën, do të përcaktojë sukseset qe do të arrini, po aq sa
edhe çdo faktor tjetër.
Menaxherët që nuk arrijnë dot ta shumëfishojnë veten e tyre nëpërmjet njerëzve të
tjerë, nuk mund të ngrihen kurrë në pozita më të larta përgjegjësie. Vendimet e shpejta të
njerëzve janë pa përjashtim vendime njerëzish të gabuar (Drucker).
Për të punësuar personin e duhur, duhet filluar me hedhjen e disa mendimeve në letër.
Formula SWAN na jep një recetë të mirë për të zgjedhur njerëz të përshtatshëm për
punë të caktuar.
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S- nënkupton fjalën i zgjuar
W-nënkupton punon shumë
A-nënkupton ambicien
N-nënkupton të jetë i këndshëm

Figura 6. Formula SWAN
Burimi: Stone, 2016

Intervistoni tri herë, në tri vende të ndryshme, sepse ambiente të ndryshme shpalosin
aspekte të ndryshme të personalitetit të tyre (Tracy, 2014).

2.9.2 Bëni takime frytëdhënëse
Takimet janë pjesë e pashmangshme dhe e domosdoshme e jetës organizative. Tri llojet
më të zakonsme të takimeve janë:
1.Takimet për shkëmbime informacioni
2.Takimet për zgjidhje problemesh
3.Takimet për të njoftuar produktet e reja, shërbimet dhe njerëzit e rinj (Tracy, 2014).
Është e rëndësishme qe para takimit të përgatitet nje axhendë, ne të cilën vendoset që
pikat më të rëndësishme të diskutohen të parat, për të qenë i sigurt, nëse nuk do t'ju
mjaftojë koha. Po ashtu është mirë të caktohet ora e saktë për hapjen dhe mbylljen e
takimit, dhe duhet të tregoheni të përpiktë për këtë.
Në mënyrë që punët te ecin në drejtimin e duhur, duhet shikuar nëse është e nevojshme
ose jo që një punëtor apo tjetër të qëndrojë në mbledhje deri në fund apo jo. Nganjëherë,
ndonjë person i veçantë ka lidhje vetëm me një pikë të agjendës. Më këtë rast është mirë
që të trajtohet ajo pikë e axhendës menjëherë dhe pastaj të lejohet që personi të largohet
dhe të kthehet sërish në punë.
Është mirë që në fund të çdo takimi të përmblidhen rezultatet e takimit. Përseritni se
çfarë ka për t'u bërë, cili do ta bëjë dhe si do të matet kryerja e asaj detyre dhe pastaj
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falënderoni të gjithë për pjesëmarrjen.
Për të mos dominuar, është mirë që kryesia e takimit t'i caktohet njërit prej anëtarëve të
stafit, duke e ndërruar këtë çdo javë (Tracy, 2014).

2.9.3 Zhvilloni shpirtin e skuadrës
Zotësia për të grumbulluar një skuadër me njerëz të aftë dhe për të punuar me ta, është
një nga kërkesat kryesore për ecjen përpara.
Shpirti i skuadrës do të sjell trofe
Mbrojtësi i Chelsea-it, Branislav Ivanovic ka thënë se skuadra e tij janë shumë mirë të
përgatitur që të luftojnë për trofe. Arma kryesore e tyre është shpirti i skuadrës që ata
kanë, pasi janë një ekip që luajnë së bashku dhe luftojnë për njëri tjetrin.
Vetëm kur aftësitë dhe pikat e forta të anëtarëve të ekipit të që janë të veçanta, por që
janë bashkuar me qëllime të përbashkëta, dhe kanë një fokus në performancë kolektive,
atëherë do të fillojnë të shohin të mirat e një ekipi në punë.
Gjuha franceze ka një frazë të mrekullueshme për punën në grup: “esprit de corps” që
në gjuhën shqipe do të thotë “shpirti i skuadrës”. Fryma e një grupi që e bëjnë anëtarët
doni të ketë sukses. Ka një ndjenjë të unitetit, të entuziazmit të përbashkët në interesat
dhe përgjegjësitë e përbashkëta (The Happy Manager, 2016).

2.9.4 Pengesat kryesore që hasen gjatë komunikimit
Shpeshherë menaxherët pohojnë se pengesat në komunikim janë një nga problemet më
serioze me të cilat ata ndeshen në praktikë. Pengesat e komunikimit në mjaft raste
shërbejnë për të paralajmëruar ekzistencën e problemeve më të thella, prandaj një
menaxher nuk duhet t'i kap gjërat shumë sipërfaqësore, por duhet që ta trajtojë çështjen
në mënyrë më të detajizuar për të zbuluar shkaqet e vërteta të barrierave të
komunikimit.
Liderët duhet të jenë motivues e kreativë për ide e vizione.
Ne duhet ta trajtojmë komunikimin dhe etikën si një mjet me anën e të cilit lidhen

20

individët në organizatë për arritjen e një qëllimi të përbashkët. Në komunikim duhet
përdorur një gjuhë efektive ndërmjet eprorëve dhe vartësve në një organizatë. Drejtuesit
e organizatave duhet te rishikojnë normat dhe rregullat e etikës në çdo kohë për një
komunikim sa më të mirë e të pastër. Të reduktojmë gabimet e punëmarrësve në një
organizatë, sepse ato vijnë nga mungesa e kujdesit në komunikim. Menaxherët duhet t'i
njohin mirë pengesat që e pengojnë gjatë komunikimit të cilat pengojnë realizimin e
suksesshëm të një pune në grup ose në një organizatë. Menaxherët gjatë një pune në
mbledhjen e informacioneve duke i seleksionuar ato, nuk duhen të hedhin poshtë një
pjesë të tyre, sepse ato ndikojnë shumë në vendimmarrje. “Marrëdhëniet ndërpersonale
dhe aftësia për të qenë në kontakt me të tjerët janë gjithnjë e më shumë esenciale.
Si menaxher, një nga detyrat tuaja më të rëndësishme është që t'i ndihmoni punonjësit
tuaj që të identifikojnë faktorët kryesorë pengues, të cilët nuk i lejojnë ata për të arritur
rezultatet e tyre më të rëndësishme.
Një proverb turk thotë: "Pavarësisht sa larg keni shkuar në rrugën e gabuar, kthehuni
mbrapa".

2.9.5 Kupto gabimet e punonjësve
Ne të gjithë bëjmë gabime - është e pashmangshme. Mos kini frikë nga gabimet. Ata
janë një fakt i zakonshëm i jetës. Trajneri i basketbollit amerikan, John Wooden
shprehet kështu: "Nëse ju nuk jeni duke bërë gabime, atëherë ju nuk jeni duke bërë
asgjë". Jemi gatuar për të mësuar duke gabuar. Biçikletën e mësojmë duke rënë prej saj
dhe duke hipur përsëri. është mëkat të bësh ndonjë gabim dhe të mos mësosh prej tij"
Jam më i suksesshëm se shumica e njerëzve, jo sepse kam qenë më i zgjuar, por sepse
kam dështuar më shumë se ata. Kam ecur përpara, sepse kam gabuar.
Arsyeja pse shumë njerëz gënjejnë pasi kanë bërë një gabim është se janë të tmerruar
nga mendimi se do pranojnë që kanë bërë një gabim dhe kështu humbasin mundësinë
për t'u rritur dhe për të mësuar. Ne mësojmë duke gabuar, duke e pranuar gabimin pa i
vënë fajin askujt dhe pa u justifikuar. Të bësh një gabim dhe të mos e pranosh ose më
keq akoma t'ia hedhësh fajin dikujt tjetër është mëkat. Gënjeshtra jo vetëm tregon një
karakter të dobët, por të bën të humbasësh mundësinë për të mësuar nga gabimet.
Autori i librit “Biznesi i Shekullit 21”, Robert T. Kiyosaki në lidhje me gabimet
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shprehet: “Jam më i suksesshëm se shumica e njerëzve, jo sepse kam qenë më i zgjuar,
por sepse kam dështuar më shumë se ata. Kam ecur përpara, sepse kam gabuar. Në
botën e marketingut në rrjet, u japin zemër për të bërë gabime dhe për t'u korrigjuar,
për të mësuar dhe për t'u rritur.” (Kiyosaki, &. Lechter, 2012).

2.9.6 Pëpiquni për një zgjidhje fito - fito
Është ky rezultat, ku të dyja palët ndjejnë se kanë arritur një marrëveshje të mirë gjatë
negocimit.
Asnjëra prej palëve nuk largohet e pakënaqur ose e mërzitur me rezultatin e negocimit.
Paradigma Fitore-Fitore është një strukturë e mendjes dhe zemrës që në mënyrë të
vazhdueshme kërkon përfitim të ndërsjellë në të gjitha ndërveprimet njerëzore.
Me një zgjidhje Fitore-Fitore, të gjitha palët ndihen mirë ndaj vendimit dhe të
angazhuara në planin e veprimit. Kjo paradigmë e sheh jetën si një fushë
bashkëvepruese, jo si një fushë konkurrence. Kjo paradigmë mund të mbijetojë vetëm
në një organizatë ku sistemet e mbështesin atë. Shumica e njerëzve priren të mendojnë
sipas ndarjes në dy grupe: të fortë ose të dobët, të rreptë ose të butë, të fituar ose të
humbur. Por ky lloj i të menduarit është kryesisht me të meta. Ai bazohet më tepër në
fuqinë dhe pozitën sesa në parimin. Ai bazohet në paradigmën se ka me shumicë për
këdo, se suksesi i një personi nuk arrihet me çmimin apo përjashtimin e suksesit të të
tjerëve. Kjo paradigmë është më e mira, më e larta (Covey, 2007).
Qëllimi i negocimit në biznes është që të përfundohet një marrëveshje, kështu që të dyja
palët të mbesin të lumtura në mënyrë të mjaftueshme me rezultatin dhe të bindura se, si
njëra palë ashtu edhe tjetra i realizuan kërkesat e tyre nëpërmjet negociatave dhe tashmë
janë të gatshme që të negociojnë sërish me njëra-tjetrën edhe në të ardhmen.
Kur nisni një negocim, gjëja e parë që duhet të bëni është të gjeni me saktësi se çfarë
është personi tjetër dhe sipas çfarë renditjeje për nga rëndësia. Pastaj, ju i thoni personit
tjetër se çfarë dëshironi ju, sipas renditjes suaj të rëndësisë.
Silllni ndërmend ligjin e të katërtës në negocim. Ky ligj thotë që zakonisht, në çdo
negocim, ekzistojnë katër çështje që duhen zgjidhur. Ekziston një çështje madhore dhe
tri çështje minore. Arsyeja përse mund të vazhdohet një negocim qëndron në faktin se
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çështja madhore e secilës palë është e ndryshme.
Kur të dyja palët të jenë të lumtura me marrëveshjen dhe mbeten të kënaqura, të dyja
ato do të punojnë së bashku për të bërë negocimin të suksesshëm dhe do të hyjnë sërish
në negociata të mëvonshme e të suksesshme për të ardhmen (Tracy, 2014).

2.9.7 Vlerësimi i klientëve
Nevojat e klientit janë rezultatet kryesore të një biznesi. Bëje secilin vizitor të ndihet që
ai është i mirseardhur në organizatën tuaj apo biznesin tuaj.
Klienti mund të përcaktohet si 'dikush që mbështetet te ju dhe si dikush te i cili ju
mbështeteni për suksesin dhe karrierën tuaj’. E dijmë që përshtypja e parë zgjat
përgjithmonë. Shikimi i parë e përbën 75% të përshtypjes së njerëzve për ty. (El-Arifi,
2009).
Çdo menaxher ka tre “klientë”, të cilëve duhet t'u shërbejë, në mënyrë që të jetë i
suksesshëm. Ata janë:
1. Bosi
2. Klienti i jashtëm
3. Stafi
Menaxherët duhet të u japin bosëve atë që ata dëshirojnë dhe në formën se si e
kërkojnë.
Për sa kohë që e kënaqin bosin, puna juaj do të jetë e sigurt dhe po kështu, edhe e
ardhmja e juaj.
Klienti i dytë që duhet të kënaqni, është klienti i jashtëm. Ky është klienti që përdor atë
që prodhoni ju.
Klienti i tretë është stafi juaj. Detyra për t'i mbajtur punonjësit të lumtur dhe të
përqëndruar në përdorimin sa më të dobishëm të kohës së tyre, ka një rëndësi absolute,
në mënyrë që ju të shtrydhni maksimumin nga çdo pjesëtar i stafit (Tracy, 2014).
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3. DEKLARIMI I PROBLEMIT
Problemet e komunikimit në biznes zakonisht rrjedhin nga keqkuptimet. Këto shpesh
rezultojnë në armiqësi dhe akuza. Duke njohur situata të shkaktuara nga çështjet e
komunikimit në vendin e punës, zakonisht punonjësit duhet ndihmuar për të zgjidhur
problemet pa fajësuar të tjerët. Disa probleme ndodhin nga përdorimi i teknikave të pa
efektshëme të komunikimi. Aftësitë e dobëta në dëgjim, për shembull, mund të çojnë
në konflikt të panevojshëm. Problemet në komunikim na shpenzojnë kohë, para dhe
produktivitet (Duggan, 2016).
Aftësia e një biznesi për të komunikuar është vendimtare për sukses. Nga komunikimi
në mënyrë efektive me personelin për të arritur tek klientët dhe konsumatorët,
komunikimi është një faktor i madh në operacionet e biznesit. Megjithatë, ka sfida të të
komunikimit në biznes. Teknologjia është efektive dhe e shpejtë, por gjithashtu mund
të jetë një kurth. Takimet mund të jenë të lodhshëme, por janë elemente të
domosdoshme të biznesit. Kuptimi i

problemeve dhe simptomat për sfidat e

komunikimit brenda një biznesi është mënyrë për të gjetur zgjidhje për pengesa
(Lorette, 2016).
Elementet e përbashkëta të komunikimit negativ përfshijnë thashetheme, dezinformata,
keqinterpretime, informacion jo të plotë dhe shpifje. Shumë prej elementeve janë të
iniciuara me qëllim - për shembull, shpifje - elemente të tjera ndodhin pa ndonjë qëllim
ligësie, të tilla si transmetim i paditur, informacion jo të plotë. Komunikimi është
thelbësor për ruajtjen e një pune të frytshme. Duke kuptuar efektet e komunikimit
negativ në vendin e punës, ju mund të zhvilloni politika që ndihmojnë për të ulur
problemin dhe për të inkurajuar komunikimin pozitiv (Root, 2016).
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4. METODOLOGJIA
Metodat të cilat janë përdorë gjatë këtij punimi janë ato përshkruese dhe empirike.
Metoda përshkruese është ajo përmes shfrytëzimit të literaturës nga autorë të ndryshëm
të cilët kan folur për rëndësinë e komunikimit në biznes, si dhe metoda empirike, pra ajo
përmes pyetësorit e cila është bërë tek 100 punonjës të ndërmarrjeve të ndryshme në
Kosovë në lidhje me nivelin e komunikimit të punëdhënësve me punëtorët e tyre.
4.1 Pyetjet e hulumtimit

1. A ekziston komunikimi në ndërmarrjet në Kosovë?
2. Sa është i avancuar ky komunikim?
3. Sa i japin vlerë komunikimit punëdhënësit?

4.2 Pyetësori

Lloji i pyetësorit që është përdorë në këtë hulumtim është në formë të pyetjeve në nivel
të shkallëzuar. Pyetësori përmban gjithsej pesëmbëdhjetë pyetje me numër të ndryshëm
të alternativave, ku shumica prej tyre kanë nga katër dhe pesë alternative, ndërsa pyetja
e dymbëdhjetë dhe trembëdhjetë kanë nga tetë alternativa.

25

5. PREZANTIMI DHE ANALIZA E REZULTATEVE
5.1 Gjetjet e rezultateve

Në procesin e bërjes së këtij hulumtimi janë përfshirë gjithsej 100 punëtorë nga
ndërmarrje të ndryshme të Kosovës. Pyetjeve qe ata i janë përgjigjur, kane qenë me nga
një mundësi zgjedhjeje, me përjashtim të pyetjeve 12 dhe 13 ku të anketuarit kanë pasur
mundësinë e zgjedhjes së tri alternativave.
5.2 Rezultatet e anketës me punëtoret e ndërmarrjeve të ndryshme

Rezultatet e nxjerra nga përgjigjet e punëtorëve të ndërmarrjeve të ndryshme të Kosovës
do ti paraqesim në vijim ku për secilën pyetje do t’i paraqesim përqindjet e alternativave
të ndryshme të mundshme nga të anketuarit.

1. Në përgjithësi sa jeni të kënaqur me komunikimin në kompaninë tuaj?
Tabela 1. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së parë
a) Shumë i/e kënaqur

7

b) I/e kënaqur

29

c) Neutral

14

d) I/e pakënaqur

35

e) Shumë i/e pakënaqur

15

Totali

100

Sa i përket pyetjes së parë lidhur me atë se sa janë të kënaqur me komunikimin në
kompaninë e tyre, shumica e punëtorëve të anketuar pra 35 prej tyre kanë deklaruar se
janë të pakënaqur, 29 kanë treguar që janë të kënaqur, 15 nga ata janë shumë të
pakënaqur, 14 janë neutral dhe 7 prej tyre kanë treguar se janë shumë të kënaqur.
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a = 7%
b = 29%
c = 14%
d = 35%
e = 15%

Figura 7. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së parë

2. Cila prej alternativave të mëposhtme e përshkruan përshtypjen tuaj?
Tabela 2. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së dytë
a) Na mban të informuar plotë

6

b) Na mban të informuar mjaft mirë

25

c) Na mban të informuar në mënyrë adekuate

13

d) Na jep vetëm një sasi të kufizuar të informacionit

48

e) Nuk tregon aspak lidhur me atë që po ndodhë

8

Totali

100

Në pyetjen e dytë lidhur me alternativat që përshkruajnë përshtypjen e punëtorit për
kompaninë, pjesa dërrmuese e punëtorëve të kompanive përkatëse, pra 48 prej tyre janë
përgjigjur se kompania ua jep vetëm një sasi të kufizuar të informacionit, 25 prej tyre
kanë thënë se kompania i mban të informuar mjaft mirë, 13 nga ata janë shprehur se se
kompania i mban të informuar në mënyrë adekuate, për 8 prej tyre kompania nuk tregon
asgjë në lidhje me atë që po ndodhë në kompani, dhe 6 prej tyre ajo i mban të informuar
në mënyrë të plotë.
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a = 6%
b = 25%
c = 13%
d = 48%
e = 8%

Figura 8. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së dytë

3. Sa ju besoni informacioneve që merrni në kompaninë tuaj?

Tabela 3. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së tretë

a) Mund ta besoj atë pothuajse gjithmonë

31

b) Mund ta besoj atë gjysmën e herave

46

c) Nuk mund ta besoj atë zakonisht

15

d) Pothuajse nuk mund ta besoj atë kurrë

8

Totali

100

E dijmë se pjesën më të madhe të ditës e kalojmë në vendin e punës, besimi ndërmjet
punëtorëve dhe punëdhënësit i takon një rëndësie të vecantë. Pra pyetjes lidhur me
besueshmërinë e informacioneve të marrura në kompani, pjesa më e madhe e të
anketuarve me numër 46 i janë përgjigjur se mund ta besojnë atë gjysmën e herave.
Informacionin mund ta besojnë pothuajse gjithmonë 31 nga të anketuarit, kurse 15 nga
ata nuk mund ta besojnë informacionin zakonisht dhe 8 prej tyre pothuajse nuk mund ta
besojnë atë kurrë.
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a = 31%
b = 46%
c = 15%
d = 8%

Figura 9. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së tretë

4. Sa e ndjeni që e njihni mirë kompaninë tuaj?
Tabela 4. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së katërt
a) E njoh kompaninë shumë mire

14

b) E njoh në masë të mjaftueshme kompaninë

46

c) E njoh vetëm pak kompaninë

35

d) Pothuajse nuk di asgjë në lidhje me kompaninë

5

Totali

100

Në pyetjen e katërt, sa i përket njohurisë së punëtorëve rreth kompanisë, pjesa më e
madhe e të anketuarve me numër prej 46 kanë treguar se e njohin kompaninë në masë të
mjaftueshme, 35 prej tyre e njohin vetëm pak kompaninë, 14 prej tyre e njohin shumë
mire kompaninë, kurse 5 prej tyre pothuajse nuk dijnë asgjë në lidhje me kompaninë.
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a = 14%
b = 46%
c = 35%
d = 5%

Figura 10. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së katërt
5. Krahasuar me një vit më parë, si do t’i vlerësonit njohuritë tuaja rreth
kompanisë, strategjitë e saj, dhe arritjet e sajë të vazhdueshme?
Tabela 5. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së pestë
a) Shumë më tepër njohuri

13

b) Diçka më shumë njohuri

30

c) Niveli i njejtë i njohurisë

46

d) Diçka më pak njohuri

7

e) Shumë më pak njohuri

4
Totali

100

Në pyetjen e pestë, 46 nga të anketuarit janë shprehur se kanë nivel të njejtë të njohurisë
rreth kompanisë, strategjive, dhe arritjeve të saj të vazhdueshme krahasuar me një vit
më parë, 30 nga ata kanë dicka më shumë njohuri, 13 prej tyre kanë shumë më tepër
njohuri, 7 prej tyre kanë dicka më pak njohuri, dhe 4 prej tyre kanë shumë më pak
njohuri.
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a = 13%
b = 30%
c = 46%
d = 7%
e = 4%

Figura 11. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së pestë

6. A ka kompania juaj faqe interneti?
Tabela 6. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së gjashtë
a) Po

51

b) Jo

49
Totali

100

Në pyetjen se a ka kompania faqe interneti, 51 të anketuar kanë pohuar të kenë faqe
interneti, dhe 49 të tjerë kanë mohuar të kenë atë.

a = 51%
b = 49%

Figura 12. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së gjashtë
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7. Sa jeni të kënaqur me informatat dhe komunikimin që ofron kompania juaj?
Tabela 7. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së shtatë
a) Shumë

19

b) Mjaftueshëm

29

c) Pak

38

d) Aspak

14
Totali

100

Në pyetjen e radhës se sa janë të kënaqur punëtorët me inormatat dhe komunikimin qe
ofron kompania e tyre, 38 nga ata kanë cekur se janë pak të kënaqur, 29 prej tyre janë të
kënaqur në masë të mjaftueshme, 19 prej tyre janë shumë të kënaqur, dhe 14 prej tyre
nuk janë aspak të kënaqur me informatat dhe komunikimin në kompani.

a = 19%
b = 29%
c = 38%
d = 14%

Figura 13. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së shtatë

8. Cfarë do të dëshironit të dini më tepër rreth kompanisë?
Tabela 8. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së tetë

a) Produktet dhe shërbimet

35

b) Përfitimet

34

c) Kompensimi dhe bonus programet

14

32

d) Cështjet dhe tendencat që ndikojnë në biznesin tuaj

9

e) Historitë e suksesit të kompanisë

8

Totali

100

Në pyetjen se çfarë dëshirojnë punëtorët të dijnë më tepër rreth kompanisë, kemi marrë
përgjigje se 35 të anketuar preferojnë të dijnë më shumë rreth produkteve dhe
shërbimeve, 34 dëshirojnë të dijnë rreth përfitimeve, 14 kanë interesim të dijnë rreth
kompensimit dhe bonus programeve, 9 rreth cështjeve dhe tendencave që ndikojnë në
biznesin e tyre, ndërsa 8 e të anketuarve pëlqejnë të dijnë rreth historive të suksesit të
kompanisë.

a = 35%
b = 34%
c =14%
d = 9%
e = 8%

Figura 14. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së tetë

9. A ekziston tabela informative e vendosur në hyrje apo në korridoret e ndërtesës
në kompaninë tuaj?
Tabela 9. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së nëntë
a) Po

65

b) Jo

35
Totali

100

Në këtë pyetje, 65 të anketuar pohojnë të ekzistojë tabela informative në kompaninë e
tyre, kurse 35 prej tyre flasin për të kundërtën.

33

a = 65%
b = 35%

Figura 15. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së nëntë

10. Sa i lexoni njoftimet / buletinet tipike të kompanisë?
Tabela 10. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së dhjetë
a) Në përgjithësi i lexoj të gjitha

17

b) I lexoj shumicën prej tyre

44

c) I lexoj disa prej tyre

28

d) Vetëm ua hedh një shikim

7

e) Nuk i lexoj fare

4
Totali

100

Lidhur me leximin e njoftimeve apo buletineve të kompanisë, 44 të anketuar shprehen
se i lexojnë shumicën prej tyre, 28 cekin se i lexojnë disa prej tyre, 17 nga ata i lexojnë
të gjitha në përgjithësi, 7 vetëm ua hedhin një shikim, dhe 4 prej tyre nuk i lexojnë fare.
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a = 17%
b = 44%
c = 28%
d =7%
e = 4%

Figura 16. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së dhjetë

11. Cili është vlerësimi juaj i përgjithshëm i njoftimeve/buletineve?
Tabela 11. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së njëmbëdhjetë
a) I shkëlqyer

4

b) Shumë i mire

18

c) I mire

41

d) I mjaftueshëm

15

c) I dobët

22
Totali

100

Sa i përket pyetjes lidhur me vlerësimin e përgjithshëm të njoftimeve / buletinëve, 41
nga të anketuarit e vlerësojnë si të mire, 22 e vlerësojnë të dobët, 18 e vlerësojnë si
shumë të mire, 15 si të mjaftueshëm, dhe 4 prej tyre e vlkerësojnë si të shkëlqyer.
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a = 4%
b = 18%
c = 41%
d = 15%
e = 22%

Figura 17. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së njëmbëdhjetë

12. Nga cilat prej burimeve të mëposhtme ju tani merrni pjesën më të madhe të
informacionit tuaj në lidhje me atë që po ndodh në kompani?
Radhit vetëm burimet tuaja kryesore të informacionit. (3 alternativa)

Tabela 12. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së dymbëdhjetë
a) Komunikimi joformal (gojëdhënë)

70

b) Tabela informative

54

c) Mbikqyrësi im

84

d) Udhëheqja/lidershipi i kompanisë

13

e) Takimet grupore në vendin tonë të punës

58

f) Publikimet lokale të kompanisë

1

g) Intraneti i kompanisë

3

h) E-maili i kompanisë

17
Totali

300

Në këtë pyetje, të anketuarit kanë pasur mundësinë e zgjedhjes së tri alternativave, ku
84 prej tyre kanë treguar se pjesën më të madhe të informacionit e marrin nga
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mbikqyrësi i tyre, 70 e marrin informacionin përmes komunikimit joformal, 58 përmes
takimeve grupore në vendin e punës, 54 përmes tabelës informative, 17 përmes E-mailit
të kompanisë, 13 përmes lidershipit të kompanisë, dhe vetëm 1 përmes publikimeve
lokale të kompanisë.

a = 23.3%

b = 18%
c = 28%
d = 4.3%
e = 19.3%
f = 0.3%
g = 1%
h = 5.7%

Figura 18. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së dymbëdhjetë

13. Nga cilat prej burimeve të lartpërmendura do të preferonit që të merrni shumicën
e informacioneve tuaja në lidhje me atë që po ndodh në kompani?
(Numëro tri prej tyre)
Tabela 13. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së trembëdhjetë
a) Komunikimi joformal (gojëdhënë/grapevine eng.)

8

b) Tabela informative

74

c) Mbikqyrësi im

73

d) Udhëheqja/lidershipi i kompanisë

26

e) Takimet grupore në vendin tonë të punës

74

f) Publikimet lokale të kompanisë

19

g) Intraneti i kompanisë

5

h) E-maili i kompanisë

21
Totali

300
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Ndër burimet e përmedura më lart, prej 100 të të anketuarve, 74 preferojnë të marrin
informacionin pëmes tabelës informative, 74 përmes takimeve grupore në vendin e
punës, 73 përmes mbikqyrësit të tyre, 26 përmes lidershipit të kompanisë, 21 përmes Emailit të kompanisë, 19 përmes publikimeve lokale të kompanisë, 8 përmes
komunikimit joformal, dhe 5 përmes intranetit të kompanisë.
a = 2.7%
b = 24.7%
c = 24.3%
d = 8%
e = 24.7%
f = 6.3%
g = 1.7%
h = 7%

Figura 19. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së trembëdhjetë

14. Si do ta vlerësonit aftësinë e komunikimit të menaxherit tuaj?
Tabela 14. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së katrëmbëdhjetë
a) Shkëlqyeshëm

2

b) Shumë mire

18

c) Mirë

29

d) Mjaftueshëm

20

e) Dobët

31
Totali

100

Për të ditur vlerësimin e komunikimit të menaxherëve nga punëtorët e ndryshëm të
ndërmarrjeve të Kosovës, ne kemi marrë këto pëergjigje nga të anketuarit, ku 31 nga
nga ata e vlerësojnë aftësinë e menaxherit të tyre si të dobët, 29 e vlerësojnë si të mire,
20 prej tyre e vlerësojnë si të mjaftueshëm, 18 e vlerësojnë si shumë të mire, dhe vetëm
2 prej tyre e vlerësojnë si të shkëlqyeshëm.
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a = 2%
b = 18%
c = 29%
d = 20%
e = 31%

Figura 20. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së katrëmbëdhjetë

15. A keni ndonjë sugjerim për kompaninë për ta ndihmuar në përmirësimin e
performancës dhe efikasitetit?

Tabela 15. Paraqitja e rezultateve të pyetjes së pesëmbëdhjetë
a) Po

84

b) Jo

16
Totali

100

Në pyetjen e fundit se a ka sugjerime apo jo për kompaninë e tyre për ta ndihmuar atë
në përmirësimin e përforrmancës dhe efikasitetit, 84 nga të anketuarit janë shprehur që
kanë sugjerime, dhe 16 janë shprehur të mos kenë sugjerime. Sugjerimet e të anketuarve
janë nga më të ndryshmet, por ne do t’i përmendim disa që janë më të shpeshta. Një nga
sugjerimet e shprehura është që të ketë takime më të shpeshta grupore. Pastaj si
sugjerime të tjera janë ato lidhur me përmirësimin e komunikimit,si dhe me kujdesin
punëdhënësit ndaj klientëve dhe punëtorëve.
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a = 84%

b = 16%

Figura 21. Paraqitja figurative e rezultateve të pyetjes së pesëmbëdhjetë
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6. KONKLUZIONE DHE REKOMANDIME
Bazuar në studimin e bërë nga punëtorët e ndërmarrjeve të ndryshme në Kosovë, ne
mund të

vijmë në përfundim se komunikimi në ndërmarrjet tona është në shkallë të

padëshirueshme. Në mesin e

ankesave të shumta të punëtorëve, në lidhje me

komunikimin e dobët në kompanitë përkatëse ku ata punojnë, nga përgjigjet e tyre më
të shpeshta, është se ata kanë nevojë për takime më të shpeshta grupore pra kanë nevojë
t’i shprehin mendimet, pakënaqësitë e të japin edhe ide në lidhje me punët në kompani.
Punëtorët nuk janë të kënaqur me menaxhmentin, nuk ndihen lirshëm të flasin me
menaxherin e tyre, e pikërisht nga kjo joafërsi ndërmjet menaxherit dhe punëtorëve
reflektohet edhe në raportet ndërmjet punëtorëve me njëri-tjetrin.
Aty ku nuk ekziston problemi nuk mund të gjendet as zgjidhja. Gjithmonë kur ne jemi
në kërkim të një zgjidhjeje e kemi një problem përpara. Pothuajse të gjitha problemet në
jetë i kanë shkakarët e tyre dhe zgjidhjet për to. Kur gjendemi para parregullësive që na
shkaktojnë telashe, në fillim duhet identifikuar problemi, pra duhet të gjejmë nga kush
janë shkaktuar ato parregullësi. Kur dihen shkaqet, edhe zgjidhjet janë më të lehta.
E kam vërejtur kur më ka rastisur të njihem me shumë kompani qofshin ato të mëdha
apo të vogla, që nuk ka pasur komunikim të mirë ndërmjet shefave dhe punëtorëve. Kjo
nuk është aspak e vështirë të vërehet. Punëtorët flasin me frikë dhe me rezerva edhe
atëherë kur puna e tyre e kërkon te flasin më lirshëm.
Dëshmitare e një komunikimi të tillë jam edhe vetë. Para tri viteve isha pjesë e punës
në njërën prej gazetave tona të përditshme. Ishim mësuar me faktin se pagat mund të
vonoheshin edhe dy muaj, por meqë cdo ditë puna në gazetë kërkon mund dhe
përkushtim, ne kishim nevojë që të paktën shefat tanë të shaqnin keqardhje ndaj neve.
Ata jo vetëm që nuk e bënin këtë, por as nuk mund të shprehnim lirshëm pakënaqësitë
tona. Mbledhje të punës kishte shumë rrallë, aq rrallë sa që për 9 muaj pune në gazetë
unë nuk e kisha njohur shefin tim. Nuk e dija që takimi i parë me shefin tim do të ishte
takimi i fundit vetëm pse unë dhe disa të tjerë u ankuam për pagat.
Qëllimi kryesor i ndërmarrjeve është suksesi i vazhdueshëm. Rol të madh në suksesin e
ndërmarrjes luan komunikimi i mirë ndërmjet punëdhënësve, punëtorëve, klientëve të
ndërmarrjeve të ndryshme.
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Përderisa qëllimi i ngushtë i shumë ndërmarrësve në Kosovë është dëshira për të fituar
shumë dhe shpejt, pa menduar se duhet përgaditje e mirë dhe e vazhdueshme për të
fituar suksesin afatgjatë, nuk do të kenë sukses me ndërmarrjet e tyre.
Ecja me hapa të sigurt është ecja më e mirë drejt suksesit. E një ndër hapat e parë të
kësaj sigurie është dhënia e rëndësisë së komunikimit. Këtë e kemi parë te ndërmarrjet
që kanë pasur shumë sukses e vazhdojnë akoma të kenë janë pikërisht ato ndërmarrje që
janë kujdesur shumë për komunikimin.
Përvec aftësive të nevojshme te punëtorëve për t’i kryer punët, rëndësi jetike ka edhe
mënyra sesi është sjellja e shefave ndaj tyre. Kur punëtoret ndihen mire, e kalojnë mirë
në punë, rritet përformanca e

tyre dhe kjo është në të mirë të të

dy palëve, si

punëtorëve ashtu edhe punëdhënësve.
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